A Tras casi cuatro décadas de liderazgo, Luis Lizarraga ha allanado el terreno en una transicién planificada
cediendo la batuta a José Antonio Barrena, que se hara cargo de una firma que ha forjado su camino desde sus
raices locales hasta convertirse en todo un referente nacional e internacional en el mercado de M&A. El objetivo
del nuevo presidente es dar continuidad al plan de crecimiento en las tres areas clave de la firma: corporate
finance, fiscal-legal y advisory interim management.

Luis Lizarraga,
Presidente saliente
y Socio de Honor
y José Antonio
Barrena, actual
Presidente de
Norgestion

NORGESTION AFRONTA SU TERCERA GENERACION

CON RELEVO EN LA PRESIDENCIA

“QUEREMOS SEGUIR CRECIENDO,
ES UNA OBLIGACION PARA

NOSOTROS"

/I Tras mas de 30 aios en Norgestion, ;como
ha sido tu trayectoria profesional en la
firmay en el mercado? ;cuales han sido los
momentos mas destacados y desafiantes
de tu carrera?

L.L.: Son casi 36 afios. Parece que fue ayer, en
octubre de 1988, cuando me incorporé a Norges-
tion tras estar 4 afos en Arthur Young (hoy EY)

en consultoria estratégica. Llegué de la mano del
fundador, JesUs Ruiz de Alegria, cuando todavia
éramos una firma pequefa con una Unica oficina
en San Sebastian, y al final he hecho de Nor-
gestion mi proyecto vital profesional y personal,

acompanando el desarrollo y crecimiento de la
firma en estos anos. Hay momentos sin duda
importantes en ese camino como, por ejemplo,
cuando definimos el querer entrar en corporate
finance, o cuando optamos por potenciar toda la
parte de interim management y reestructuracio-
nes, que era una especialidad que histéricamente
Norgestion ya tenia a raiz de la crisis industrial del
Pais Vasco. Y, por supuesto, el haber puesto en
marcha la estrategia de desarrollo geogréfico con
la apertura de la oficina de Bilbao en 1992, la de
Madrid en 1996, Barcelona en 1999, y después las
de Sevillay Pamplona.

/I ¢§Cémo ha evolucionado el mercado du-
rante tu liderazgo en la empresa? ;qué crees

que ha cambiado respecto al mercado que
se va a encontrar Norgestion en los proxi-
mos afnos?

L.L.: La realidad es que ha cambiado radicalmen-
te. Por poner un ejemplo muy gréfico, recuerdo
asambleas de Ascri (hoy Spaincap) con muchas
sillas vacias en la sala porque no habia todavia
suficiente gente trabajando en esta industria.
También tuve el honor de participar acompa-
fando en la constitucion de Capital & Corporate
porgue no habia ninguna publicacién de este tipo
en Espafa. Estamos hablando de una épocaenla
que apenas estaba desarrollado el sector de cor-
porate finance y private equity. He tenido la suerte
de participar en los inicios de esta industria en
nuestro pais y en todo el desarrollo y crecimiento
posterior. Hoy podemos decir que ha cambiado
radicalmente y que tenemos un sector altamente
profesionalizado, que ha crecido mucho y donde
hay una gran competencia.

/I Tras mas de 20 afios en Norgestion proxi-
mamente asumiras el nuevo rol de presi-
dente, ;cuales son tus objetivos y estrate-
gias para llevar a la firma hacia adelante en
los préximos afios?

J.A.B.: Seguir creciendo y explorar nuevas oportu-
nidades, nuevas ideas y nuevas areas de negocio
sabiendo que tenemos una base muy sélida



detrés, y unos valores éticos y profesionales para
seguir consolidando este proyecto. Cuando llegué
ala firma éramos unos 20 profesionales y hoy
somos més de 80 personas en la organizacion,

y contamos con diferentes oficinas por Espanfa.
Queremos seguir creciendo, es una obligacion
para nosotros, pero siempre con los pies en la
tierra, sin querer ir demasiado deprisa sino dando
pasos sélidos como hasta ahora. Nos queda mu-
cho trabajo por hacer en las tres reas principales
de negocio bien definidas en las que operamos.
La parte de corporate finance, que seguramente
es por la que méas se nos conoce ahora Mismo
en el mercado, toda la parte juridico — fiscal, y por
supuesto la de advisory interim management.
Queremos seguir siendo un player muy relevante
en un mercado cambiante, cada vez més &gil,
con mayor nimero de transacciones y opera-
dores, cada vez hay mas fondos, family offices,
corporates, etc., por lo que tenemos que seguir
especializdndonos y consolidando el proyecto de
los Gltimos afos.

/I ¢§€Cémo planeas abordar los desafios ac-
tuales y futuros del mercado de M&A?
J.A.B.: El mercado de M&A ha cambiado mu-

cho en los Ultimos 20 afos, ha pasado de estar
bastante desestructurado a todo lo contrario y
con un nivel de competencia muy grande ya que
el nimero de players se ha disparado. Ahora es
imprescindible tener internacionalizacion y espe-
cializacion, y estamos trabajando concienzuda-
mente estas dos verticales. En la primera de ellas,
somos socios fundadores desde 2002 de la firma
internacional Mergers Alliance, formada por mas
de 20 socios de varios paises, siendo Norgestion
el socio exclusivo en el mercado nacional. Trabaja-
mos tanto para empresas y fondos europeos que
quieren hacer compras en Espafia como para em-
presas y fondos nacionales que quieren comprar
fuera o hacer add onns para sus participadas. De
la veintena de operaciones de M&A que cerramos
el pasado afo, el 40% presentaban un com-
ponente cross border. Tener una organizacién
internacional de este tipo se ha convertido en un
must para ser un player relevante en el mercado.
En la misma linea, en 2014, fundamos también
Wil Group, para abordar el &mbito internacional
en nuestra actividad de interim management. En
cuanto a la segunda vertical, cada vez los clientes
son méas sofisticados y exigentes, lo que te obliga
a seguir mejorando, crecer y especializarte. Desde
Norgestion hemos puesto el foco en especializa-
ciones por éreas y sectores por lo que contamos
con expertos adecuados para cada tipo de opera-
cién que hay en el mercado.

I Entre otras cosas, sois expertos en la
gestion del cambio en las compaiiias, un
proceso que os toca ahora abordar, ;c6mo
se ha planificado la transicion de liderazgo?
L.L.: Yo he liderado la segunda generacion de
Norgestion y José va a liderar la tercera ya, pero

al mismo tiempo estamos trabajando ya para
preparar la cuarta generacion. Tenemos un plan
de sucesion muy claro, disefiado a mediados de

los afios 90 como parte del pacto de socios, en el
que no solo se fijaba que el capital de la firma solo
puede estar en manos de sus profesionales, sino
que ademds se establecian unos protocolos para
los cambios generacionales. No sélo afecta a la
presidencia, sino también a nivel de socios, a nivel
accionarial, de gobierno corporativo, de directores
de areas de negocio y de oficinas. El objetivo es
dar continuidad y estabilidad tanto a toda la orga-
nizacion como a todos nuestros clientes. Ademas,
es un plan que se ha ido implementando en los
Gltimos afios, en los que ya hemos ido cediendo
responsabilidad en algunas areas, por lo que es
conocido por todo el equipo y por los clientes.
Esto nos permite dar continuidad a los valores y
aspectos fundamentales de la firma.

Il ¢Cuales son las principales areas de enfo-
que durante este periodo de transicion?
J.A.B.: Tenemos tres objetivos estratégicos claros.
Uno es el talento, atraerlo es sencillo pero rete-
nerlo es mas complicado porque estamos hablan-
do de un sector donde el talento es inquieto y las
generaciones actuales buscan cosas diferentes.
Ya no es s6lo un tema salarial sino de otro tipo de
estimulos, que haya unas condiciones laborales
determinadas, conciliacion laboral y personal,

etc. En el caso de Norgestion llevamos ahos
trabajando esta parte y algo estaremos haciendo
bien cuando nuestros indices de rotacién son tan
bajos. Pero es algo que hay que seguir trabajando
cada dia porque queremos profesionales motiva-
dos en lo personal y en lo profesional, que sean
los primeros defensores de la firma. El segundo
objetivo es la digitalizacion, una parte clave con
un reto tecnolégico que ya estd encima de la
mesa y que también estamos ya trabajando con-
cienzudamente con un plan de actuacion que
viene ya de afios atras. Y el tercero es seguir con
una estrategia de crecimiento claray sélida en las
tres areas de negocio, que nos permita alcanzar
dentro de unos anos el centenar de profesionales.
Las sinergias internas son fundamentales en la
estrategia del grupo.

marzo

/I ¢Darias algin consejo para tu sucesory
para aquellos profesionales que buscan ser
lideres dentro del mundo de M&A?

L.L.: Es clave seguir con los pies en el suelo,
mantener una linea coherente y con visiéon a largo
plazo, orientar a los clientes, mantener la indepen-
dencia a nivel de firma, reunir al mejor equipo
profesional, el mejor talento de manera estable

y alargo plazo, y no perder la ambicién. Nacimos
como una firma mas local en San Sebastian y hoy
somos un operador a nivel nacional y con cone-
xiones internacionales importantes, por lo que

la ambicion, el compromiso y el esfuerzo estan

en el ADN de Norgestion desde el inicio. No solo
pienso que eso No se va a perder, sino que estoy
plenamente convencido de que se va a poten-
ciary en unos anos veremos a Norgestion mejor
posicionado y con el mejor equipo posible.

Il ¢Cuales son tus aspiraciones personales
para la firma en los proximos afios?

J.A.B.: La clave para mi como decia antes es
seguir creciendo en las verticales que hemos
comentado. Lo que me gustaria es que dentro de
10 0 12 aflos me estéis entrevistando junto a mi
sucesor, como estais haciendo ahora conmigo

y Luis, y poder decir que me dejaron un legado

y que junto a los profesionales de la casa hemos
conseguido consolidarlo y darle mas crecimiento.
Que tenemos un equipo mas grande, un prestigio
en el mercado importante, y que estamos espe-
cializados en maés &reas. Eso solo se consigue si
haces bien las cosas porque el mercado es muy
agradecido cuando lo haces bien, pero es justoy
honesto cuando no las haces bien. Cada vez hay
mayor competencia, pero tenemos una base muy
s6lida y un posicionamiento en el mercado para
seguir creciendo de manera natural como hemos
hecho hasta ahora. @



